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[νδήμιν Ἀρήεοίνν 


1. Εισαγωγή 
1.1. Σκοπός και Εύρος Εφαρμογής 


Ο σκοπός αυτού του Πρότυπου Εργασιακής Διαδικασίας (50Ρ) είναι να παρέχει 
καθοδήγηση και κατευθυντήριες γραµµές για την οργάνωση, τη λειτουργία και τις 
δραστηριότητες του τμήματος Οῃ ΤΓαας του Ούζου Πλωμαρίου. Το 50Ρ αποσκοπεί στη 
βελτίωση της αποτελεσµατικότητας και της αποδοτικότητας των επιχειρησιακών διαδικασιών 
και στην εξασφάλιση της συνέπειας των εργασιών καιτων υπηρεσιών που προσφέρονται στους 
πελάτες. 


Το εύρος εφαρμογής του 5ΟΡ καλύπτει όλες τις πτυχές της διαχείρισης του τμήματος Οῃ 
Τγαας, όπως η εσωτερική οργάνωση και επικοινωνία, η συνεργασία µε διανομείς και 
συνεργάτες, οι επισκέψεις σε Ηογεςᾶ σηµεία, η προώθηση προϊόντων, η παρακολούθηση του 
ανταγωνισμού, η προετοιμασία και ο προγραμματισμός των ταξιδιών, και η συνεχής βελτίωση 
και εξέλιξη των εργασιών και δεξιοτήτων. 


1.2. Ορισμοί 


1.2.1. Ηογεςᾶ: Σημεία ξενοδοχειακών μονάδων και εστίασης όπου προωθούνται και 
πωλούνται τα προϊόντα του Οὐζου Πλωμαρίου. 


1.2.2. Διανομέας: Η εταιρεία που αναλαμβάνει τη διανομή των προϊόντων του Οὐζου 
Πλωμαρίου στα σηµεία Ηογεςᾶ ( (οσα (οἱ8 ΗΒ). 


1.2.3. Τ68πη | 6846γ: Υπεύθυνος της ομάδας των πωλητών της (ος8 Οοἰ8, που συντονίζει 
και εποπτεύει τις εργασίες τους. 


1.2.4. ΡΟ5Μ: Το ΡΟ5Μ. (Ροϊπὶ οἳ δα Μαϊθείϑ|5) αναφέρεται στα υλικά που 
χρησιμοποιούνται για την προώθηση των προϊόντων σε σημεία πώλησης. Περιλαμβάνει 
προιόντα όπως αφίσες, επιγραφές, δείγματα προϊόντων, σταντ προώθησης, ειδικά 
επίπλωμα, και άλλα παρόμοια υλικά. 


οὔῷ πλωμαρίου 


[νδήμιν Ἀρήευίον 


2. Οργανωσιακή Δομή 


2.1. Οργάνωση και Επικοινωνία 


Η εσωτερική οργάνωση του τµήµατος Οµ ΤΓαᾶς αποτελείται από την ομάδα εμπορικής 
διεύθυνσης, η οποία περιλαμβάνει την 53|65 Ὀἰγβεῖογ καιτον Ῥοπηβοῖίς δι Εχρογίο Μϑπ8ρθτ, οι οποίοι 
έχουν την ευθύνη για τη στρατηγική καιτην οργάνωση των πωλήσεων. 


Επίσης, οι Οη ΤΓγαάς ΑπηραςςαάοΓς αποτελούν σηµαντικό κομμάτι της οργάνωσης και 
επικοινωνίας του τμήματος, καθώς αναλαμβάνουν την επικοινωνία µετα σηµεία Ηογ6ςᾶ καιτην 
προώθηση των προϊόντων της εταιρίας. Η επικοινωνία μεταξύ των µελών της οργάνωσης γίνεται 
τακτικά, είτε μέσω συσκέψεων και συναντήσεων, εἰτε μέσω ηλεκτρονικών εργαλείων 
επικοινωνίας. Σκοπός της επικοινωνίας αυτής είναι η αποτελεσματική συνεργασία και ο 
συντονισμός των ενεργειών των μελών της οργάνωσης για την επίτευξη των κοινών στόχων του 
τμήματος Οῃ ΤΓ846. 


Οῃ Τταὰάς 


Τθαπη 5ἰγιεῖαγο 


54|65 Ρίγεςῖογ 
(Ναπογ 6οιιπαΓ!) 


Βοπηοςί{ς δι Εχρογῖς 53|65 


Μαηαρει 
(ΕΙαῄΠγίος Ραἱαζορ[οι!) 


Οη Ττασςα Όη Τταάε Όη Τταᾶς Οη Τγαάε Οµ Τιοας Όη Τταὰς 


Απιρά55440γ ΑΠΙΡᾶΣΞςΑΟΓ. ΑπηὈᾶ55840γ ΑγηὈ855440Γ ΑπιὈρ85584ογ ΑΠΙΡᾶΣΞΑΟΓ 
(ΕΙαπί ΜΙΙςαΚί) (Νικοίβος Τγαίέογος) (Αγὶς Καγαγίαηπίς) (Μαΐτγ Κουϊθ!ϊ6γί} {(Πγἰοϊος 5ου|τογἰϑηπὶς) ((Πτοτος 5κἰανίααἰς) 


2.2. Ρόλοι και Αρμοδιότητες των Στελεχών 


Η 53|65 Ὀἰγβεῖογ είναι υπεύθυνη για την στρατηγική, τους στόχους του τμήματος 
αλλά καιγια την εκτέλεση των πωλήσεων στον κλάδο του Οη και ΟΗ Τγαςς. Συνεργάζεται 


οὔῷ πλωμαρίου 
᾿μδήρον Ἀρή-“ν στενά µε τους άλλους επικεφαλείς της Διεύθυνσης για την εκτέλεση των 
στόχων της εταιρείας. 


Ο Ροπηεςῖίς δι Εχρογίς ΜαΠΕΡεΓ είναι υπεύθυνος για την εξαγωγή των προϊόντων 
της εταιρείας σε διεθνές επίπεδο. Συνεργάζεται µετους πελάτες καιτους διανομείς στο 
εξωτερικό αλλά και το εσωτερικό για την ανάπτυξη του δικτύου πωλήσεων και τη 
διαµόρφωση των τιµών. 


Οι Οη Τγααάε Απιραςςαάοίς είναι υπεύθυνοι για την ενηµέρωση των σημείων 
Ηογεσςα σχετικά µε τα προϊόντα και τις ενέργειες που βγαίνουν απὀ την εταιρία. 
Επικοινωνούν µε καταστήματα, καφετέριες, μπαρ και εστιατόρια, προωθούν τα 
προϊόντα της εταιρίας και εξασφαλίζουν την αύξηση του νἰςΙρἰΠἴγτους. 


1. Διαθεσιμότητα: Τοποθέτηση προϊόντων, Καταχώρηση και βελτίωση της θέσης των 
προϊόντων στα ράφια, διασφαλίζοντας ότι είναι εύκολα προσβάσιμα και ορατά στους 
καταναλωτές, Καταχώρηση των προϊόντων σε καταλόγους. 


Αναἰ]αβοΙ[1ἵγ ΝΙ5ΙΟΙΙγ 


Οµη Τγαας 


Αοϊἰναϊίοη 


οὔῷ πλωμαρίου 
᾿οδοήρον Ἀρφευἱον ο Ορατότητα: Υλικά ΡΟ5Μ, Μενού, Προβολή Φιαλών, Κορνίζες 
Φωτογραφιών στον Τοίχο, Ειδικά Ρούχα (Ροϊπί οἳ 5αἱο Μαϊθιίαἰς -ΡΟ5Μ) 
στα σηµεία πώλησης, όπως μενού µετα προϊόντα, προβολή φιαλῶν, φωτογραφιών στον 
τοίχο και ειδικών ρούχων, για να αυξήσει την προβολή των προϊόντων. 


3. Ενεργοποίηση: Ειδικές Δραστηριότητες, Εξατομικευµένα ΡΟ5Μ, Ειδικές Εκδηλώσεις 
Προγραμματισμός και υλοποίηση ειδικών δραστηριοτήτων, όπως προωθητικές 
εκδηλώσεις, γευσιγνωσίες και εκθέσεις, για να προσελκύσουν το ενδιαφέρον των 
καταναλωτών. Χρήση εξατομικευμένων ΡΟ5Μ για να διαφημίσετε και να προωθήσετε 
τα προϊόν 


Οι αρμοδιότητες και ο ρόλος του Όπ ΤΓαάςῬ ΑπΠΙΟᾶςς8άοΓ, πιο συγκεκριµένα 
περιλαμβάνουν τα εξής: 


1. Σύνδεση της εταιρείας µε τα τελικά σηµεία κατανάλωσης, το χονδρεµπορικό 
δίκτυο καιτην παρακολούθηση της διανομής και της εικόνας των προϊόντων της 
εταιρείας. 

2. Συμμετοχή στην υλοποίηση στρατηγικών για την αύξηση της διαθεσιμότητας, 
ορατότητας/ΡρΓγαπαίἱηρ και ενεργοποίησης των προϊόντων/κωδικών της εταιρείας. 

3. Συμμετοχή στην ανάπτυξη και υλοποίηση ενεργειών που βοηθούν τις πωλήσεις, 
όπως έξοδο και τοποθέτηση επιπλέον κιβωτίων και εξισορρόπηση αντίστοιχων 
πολιτικών του ανταγωνισμού. 

4. Υποστήριξη ενεργειών πιαΓγΚκεϊῖἰησ στα πλαίσια του συμφωνημένου πλάνου 
ΠΠΓΚΕΙΙηΡ. 

5. Συλλογή στοιχείων και εσωτερική ενηµέρωση για την αγορά και τις στρατηγικές 
του ανταγωνισμού. 

6. Διατήρηση και ανάπτυξη του πελατολογίου στις περιοχές ευθύνης του Οη Τγασςςε 
ΑπηραςςααοΓ. 

7. Καλλιέργεια σχέσεων µε τα τελικά σηµεία κατανάλωσης και το χονδρεμπορικό 
δίκτυο. 

8. την πραγματοποίηση των συμφωνημένων ενεργειών µε βάση τους στόχους και 
το συμφωνημένο Ριαρεῖ. 

9. Εξασφάλισητου συντονισμού των ενεργειών του µετην οµάδατου διανοµέα για 
τη βελτίωση των αποτελεσμάτων. 

10. Φροντίζει για τον έγκαιρο εφοδιασμό του µε τα απαιτούμενα υλικά και προϊόντα 
σε σχέση µετην υλοποίηση των ενεργειών. 

11. Βελτιστοποίηση και επέκταση της παρουσίας των κωδικών της εταιρείας στα 
τελικά σηµεία και στο χονδρεμπορικὀ δίκτυο, δίνοντας προτεραιότητα µε βάση 
τη στρατηγική της εταιρείας. 

12. Παρακολούθηση των εξόδων του για να µην ξεπεράσει τα προβλεπόμενα και σε 
συνδυασμό µε τον Οη Τγαςθ Μ8Π8ΡΕΓ. 

13. Προγραμματισμός των ταξιδιών του µε βάση το πρόγραµµα κάλυψης που έχει 
καταρτίσει η εταιρεία. 


2 


5; 


οὔῷ πλωμαρίου 
᾿οδήρον Ἀρή--ἱον 14. Καταχώριση στο σύστημα (ΗΜ. των στοιχείων που ἐχει 
προδιαγράψει η εταιρεία από τις καθημερινές του επαφές. 
15. Δημιουργία εστιασµένων προβολών στα τελικά σηµεία, µε σκοπό την αύξηση της 


16. 


ΤΙ, 


18. 


19. 


20, 


21. 


κατανάλωσης καιτ ης αναγνωρισιµότητας των προϊόντων. 

Σχεδιασμός και υλοποίηση επιπρόσθετων Ιαίοι-πιᾶαάς ενεργειών στα τελικά 
σηµεία κατανάλωσης, µε στόχο την προώθηση των προϊόντων. 

Διεξαγωγή γευστικών δοκιμών στους υπαλλήλους των τελικών σημείων 
κατανάλωσης, σε πωλητές του χονδρεμπορικού δικτύου Και πωλητές του 
διανομέα. 

Καταγραφή των τιμών και του πιεγεπαπαϊἰςἰηρ των προϊόντων της εταιρείας και 
του ανταγωνισμού στις µεγάλες αλυσίδες 5ιιρεΓγπ]αΓΚαῖ. 

Συνεργασία µε το πιαΓΚκαῖίηρ ἵθαπι της εταιρείας για την ανάπτυξη και εφαρµογή 
επιτυχημένων στρατηγικών προώθησης των προϊόντων στην αγορά. 

Ενημέρωση της εταιρείας για τις εξελίξεις, τις ανάγκες και τις ευκαιρίες που 
παρουσιάζονται στην αγορά, ώστε να λαμβάνονται οι κατάλληλες αποφάσεις. 
Επιτήρηση της τήρησης των συμφωνιών και των υποχρεώσεων που έχουν 
αναλάβει οι εμπορικοί συνεργάτες, διασφαλίζοντας τη συνεχή βελτίωση της 
παρουσίας των προϊόντων της εταιρείας στην αγορά 


-3.. Συνεργασία µε Διανομείς (ζος8-Οοἰ4) 


Η συνεργασία µετους διανομείς είναι κρίσιμη για την επιτυχία του τμήματος Οῃ ΤΓας6. 


Συγκεκριµένα, η συνεργασία µε την (ος8-(οἰ8 είναι καίριας σημασίας, καθώς αποτελεί 
τον κύριο διανομέα των προϊόντων µας. 


Η συνεργασία µας µε την (οςβ-(οἰα βασίζεται σε συνεχή επικοινωνία και 


συντονισμό. Η διαδικασία περιλαμβάνειτην καθοδήγηση των διανοµέων µας σχετικά µε 
τις ανάγκες των πελατών µας, την προϊοντική τους εκπαίδευση και την επίλυση 
οποιουδήποτε προβλήματος που µπορεί να προκύψει. 


στενά 


Στο πλαίσιο της συνεργασίας µετους διανομείς, η ομάδα Οµ Τγααθ συνεργάζεται 
με την (ος8-(οἰ8 γιατην προώθηση και διάθεση των προϊόντων της εταιρείας στα 


μαγαζιά του ΟΠ Ττϑᾶβ. Η συνεργασία αυτή αφορά τόσο την προμήθεια και διανοµή των 
προϊόντων, όσο και την υποστήριξη στην προώθηση τους µέσω των διαθέσιμων 
καναλιών πώλησης. 


Δραστηριότητες Οῃ ΤΓγαςςθ 


οὔῷ πλωμαρίου 


ο ΡΝ 


[εδοήρον Άσθνων 3.1. Επισκέψεις σε ΗοΓεςα σηµεία 


Η επίσκεψη σε Ηογεσα σηµεία είναι µια κεντρική δραστηριότητα του τμήματος 
Οµ Τγϑᾶε, καθώς αποτελείτον καλύτερο τρόπο για να διατηρηθεί η στενή επαφή µετους 
πελάτες και να προωθηθούν τα προϊόντα της εταιρείας. Οι Οη Τγαᾶς Απιρ855840Γ5 
επισκέπτονται τα Ηοιθςᾶ σηµεία και συναντούν τους υπευθύνους για να τους 
ενημερώσουν για τα προϊόντα της εταιρείας και να προσφέρουν την υποστήριξη και τις 
συμβουλές τους. 


Στις επισκέψεις αυτές, οι Οῃ Τγβάε Απιρβ5584ογ5 αναδεικνύουν τα προϊόντα και 
τις υπηρεσίες της εταιρείας, παρέχουν δείγματα και διασφαλίζουν ότι οι πελάτες είναι 
ενήµεροι για τα προϊόντα και τις προσφορές της εταιρείας. Επιπλέον, επικοινωνούν µε 
τους υπευθύνους για να παρακολουθούν την απόδοση των προϊόντων της εταιρείας και 
να προσφέρουν συμβουλές για το πως μπορούν να βελτιώσουν τις πωλήσεις τους. 


Επιπρόσθετα, οι ΟΠ Τγαας Απιραςςααο:ς είναι υπεύθυνοι για την εκπαίδευση του 
προσωπικού των Ηογ6ς8 σημείων σχετικά µε την προετοιμασία, το σερβίρισµα και τα 
ιδιαίτερα χαρακτηριστικἁ των προϊόντων της εταιρείας. Επίσης, παρέχουν συμβουλές 
και προτάσεις για την αύξηση των πωλήσεων και τη βελτίωση της εμπειρίας των 
πελατών. Επιπλέον, αξιοποιούν τα σχόλια και τα αιτήματα των σημείων για να 
βελτιώσουν την ποιότητα και την επιλογή των προϊόντων της εταιρείας. Σε περίπτωση 
που αναφερθούν προβλήματα ή δυσκολίες, οι Οη Τγαάς ΑπιὈρθο58άογο επικοινωνούν µε 
τη διεύθυνση του τμήματος Οῃ ΤΓαςθ για την αντιμετὠπισήτους. 


Στόχοι του Οῃη ΤΓγαςςθ ΑπιραςςδάοΓ και προετοιµασίατου δρομολογίου 


Για την επίτευξη των στόχων του, ο Οῃ ΤΓαάςῬ Αγιρ85584ογΓ πρέπει να 
προετοιμάζει το δρομολόγιο του µε προσοχή. Αυτό περιλαμβάνει την κατανόηση της 
γεωγραφικής περιοχής που καλύπτει, των καταναλωτικών τάσεων και των αναγκών των 
πελατών σε κάθε περιοχή. 


Στη συνέχεια, ο Οῃ Τγαᾶε Απιραςςααοί καθορίζει τους στόχους του για κάθε 
επίσκεψη και τους στόχους της γενικότερης περιόδου. Οι στόχοι αυτοί πρέπει να είναι 
συνεπείς µε τη στρατηγική της εταιρίας και να εστιάζουν στην αύξηση των πωλήσεων, 
την προώθηση νέων προϊόντων, τη δημιουργία στενότερων σχέσεων µε τους πελάτες 
και την αύξηση της ευαισθητοποίησης τους για την εταιρία καιτα προϊόντα της. 


Κατά τη διάρκεια του δρομολογίου του, ο Οη ΤΓαᾶθ Απιρβ5οὁ8Ωαογ επικοινωνεί µε 
τους πελάτες του και προωθεί τα προϊόντα της εταιρίας, παρέχοντας πληροφορίες για 
τα προϊόντα και τις υπηρεσίες της. Επιπλέον, αξιοποιεί την ευκαιρία για να ακούσει τις 
ανάγκες και τις ανησυχίες των πελατών και να προτείνει λύσεις για τη βελτίωση της 
ποιότητας των προϊόντων ή υπηρεσιών, ανάλογα µε τις ανάγκες τους. Αυτή η διαρκής 
επικοινωνία µετους πελάτες είναι κρίσιμη για τη διατήρηση και ανάπτυξη των σχέσεων 
με τους πελάτες και τη βελτίωση της εμπειρίας τους µε την εταιρία. 


οὔῷ πλωμαρίου 


ἴδιά Ἀρήευίνν 


Στο πλαίσιο του δρομολογίου του, ο Οῃ ΤΓγαάςθ Απιρ85584ογ καταγράφει στο ςΒΜ 
της ταμπλέτας τα στοιχεία των επισκέψεων του. Συγκεκριµένα, σημειώνειτο πλήθος των 
επισκέψεων που έκανε, τα μαγαζιά που επισκέφθηκε, καθώς καιτον αριθµό από κάβες 
που εἰδε. Επίσης, καταγράφει αν έκανε κάποια επίσκεψη μαζί µε πωλητή και εάν 
κατάφερε να βάλει νέο κωδικό στον κατάλογο του πελάτη. Όλα αυτά τα στοιχεία είναι 
σηµαντικά για την ανάλυση της επίδοσης του ΟΠ Τγαας Απιρθ55834οΓ καιτη βελτίωση της 
στρατηγικής προώθησης των προϊόντων της εταιρίας στα σηµεία Ηογθβςβ. 


Η διαχείριση δρομολογίου και ο προγραμματισμός ραντεβού είναι βασικές 
διαδικασίες για τη βελτιστοποίηση των επισκέψεων στα καταστήματα. Ο 
προγραμματισμός των ραντεβού πρέπει να λαμβάνει υπόψη τα εξής στοιχεία: 


Συνολικά χιλιόμετρα: Προγραμματίζοντας το δρομολόγιο, πρέπει να ληφθούν υπόψη τα 
συνολικά χιλιόμετρα που θα διανύσει ο εκπρόσωπος κατά τη διάρκεια της ημέρας, έτσι 
ώστε να μειωθεί ο χρόνος μετακίνησης και να εξοικονομηθούν καύσιμα. 
Σηµαντικότητα των σημείων: Ο εκπρόσωπος πρέπει να κατανοήσει τη σημαντικότητα 
κάθε σημείου και να οργανώσει τα ραντεβού µε βάση αυτή. Καταστήματα µε 
μεγαλύτερη σημασία ἡ πελάτες που απαιτούν άµεση εξυπηρέτηση µπορεί να 
προτιμηθούν. 

Διαθεσιμότητα των πελατών: Ο προγραμματισμός των ραντεβού πρέπει να γίνεται κατά 
τέτοιο τρόπο ώστε να ταιριάζει µε τη διαθεσιμότητα των πελατών, ὠὡστε να 
μεγιστοποιηθεί η πιθανότητα επιτυχημένων συναντήσεων και να μειωθούν οι χαμένες 
συναντήσεις. 

Ευελιξία: Ο εκπρόσωπος πρέπει να είναι προετοιµασµένος για αλλαγές στο πρόγραµµα, 
όπως ακυρώσεις ραντεβού, καθυστερήσεις ή απρόοπτα προβλήματα. Η ευελιξία είναι 
κρίσιµη για την επίτευξη των στόχων των επισκέψεων και τη διατήρηση της 
ικανοποίησης των πελατών. 

Οργάνωση: Ένας καλά οργανωμένος εκπρόσωπος θα μπορέσει να διαχειριστεί το χρόνο 
του αποτελεσματικά και να προγραμματίσει τα ραντεβού µε τρόπο που να είναι ὁσο το 
δυνατόν πιο παραγωγικός. Η σωστή οργάνωση των επισκέψεων συμβάλλει στη µείωση 
του συνολικού χρόνου μετακίνησης και στη βελτίωση της απόδοσης. 

Τεχνολογία: Η χρήση τεχνολογίας, όπως είναι το λογισμικό διαχείρισης ραντεβού και το 
6Ρ5 που διαθέτει η εταιρεία, µπορεί να βοηθήσειτον εκπρόσωπονα παρακολουθεί και 
να διαχειρίζεται το δρομολόγιο του µε μεγαλύτερη ακρίβεια και αποτελεσµατικότητα. 
Αυτά τα εργαλεία μπορούν επίσης να βοηθήσουν στην αντιμετώπιση απρόοπτων 
προβλημάτων κατά τη διάρκεια της ημέρας, παρέχοντας ενημερώσεις για την 
κατάσταση της κυκλοφορίας, τις καιρικές συνθήκες ή άλλα ζητήματα που µπορεί να 
επηρεάσουν το δρομολόγιο. 

Προσωπική προσέγγιση: Ο εκπρόσωπος πρέπει να διατηρεί καλές σχέσεις µε τους 
πελάτες, κατανοώντας τις ανάγκες τους και προσαρμόζοντας την προσέγγισή του 
ανάλογα. Αυτό μπορεί να συμβάλει στη βελτίωση της επικοινωνίας και της 
εμπιστοσύνης μεταξύ των εκπροσώπων και των πελατών, και να οδηγήσει σε 
µακροπρόθεσµες επιτυχίες. 
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οὔῷ πλωμαρίου 


3 ὃν 


᾿οδοήρον Ἀρήευἱον Συνοψίζοντας, η διαχείριση δρομολογίου και ο προγραμματισμός 


ραντεβού εἰναι κρίσιμη για τη βελτιστοποίηση των επισκέψεων και την 
επίτευξη των στόχων του καταστήματος. Είναι σηµαντικό ο εκπρόσωπος να εφαρμόζει 
στρατηγικές και να χρησιμοποιεί εργαλεία που βοηθούν στη βελτίωση της 
αποτελεσματικότητας του δρομολογίου καιτου προγραμματισμού των ραντεβού. Αυτό 
περιλαμβάνει: 


Συνεχή βελτίωση των δεξιοτήτων οργάνωσης και διαχείρισης χρόνου, για να 
προσαρμόζεται ο εκπρόσωπος στις αλλαγές και να είναι πιο παραγωγικός. 

Συνεργασία µε τους πελάτες για την κατανόηση των αναγκών τους και την ανάπτυξη 
κατάλληλων λύσεων. 

Συνεχής ενηµέρωση και αξιολόγηση των τεχνολογικών εργαλείων που χρησιμοποιούνται 
για τη διαχείριση του δρομολογίου και των ραντεβού. 

Προσωπική ανάπτυξη και κατάρτιση για να βελτιώνεται η επικοινωνία, η ευελιξία και η 
ικανότητα προσαρμογής σε νέες καταστάσεις. 


Επικοινωνία µε τους Πωλητές και Συνεργασία 
κατά τη Διάρκεια των Ταξιδιών 


Στην καθημερινότητα των ΟΠ ΤΓασε Απιρᾶαςσςσαᾶάοίς, η επικοινωνία µε τους 
πωλητές της ζος8-(οἰ8 είναι θεμελιώδης για την αποτελεσματική συνεργασία και την 
επίτευξη κοινών στόχων. Οι πωλητές παρέχουν σημαντικές πληροφορίες σχετικά µε τα 
σηµεία πώλησης, τους πελάτες, τις τρέχουσες προσφορές και ενέργειες, καθώς και για 
τυχόν αλλαγές πωλητών σε διάφορες περιοχές ή ελλείψεις και προβλήματα που µπορεί 
να προκύψουν. 


Κατά τη διάρκεια των ταξιδιών, οι Οῃ ΤγααὙς ΑπιραςςααοΓς προετοιμάζουν και 
προγραμματίζουντις επισκέψειςτους σε συνεργασία µε τον Τ63ῃη |. 6816γτου Διανομέα, 
την (ος8-(οἰ8. Ο Τ68πι [6βαθγ είναι υπεύθυνος για την παρακολούθηση και την 
επίβλεψη της πώλησης των προϊόντων της (οεᾶ-ζοία στα σηµεία Ηογθσᾶ ή κάβων. Ο 
Τθδ(η |6αᾶεΓ παρέχει στους Οη ΤΓαάς ΑπιραςςαάοΓς τις απαραίτητες πληροφορίες και 
ενημερώνει τους πωλητές για την άφιξη των Οῃ ΤΓγαας Απηραςςαάοίς, βοηθώντας στην 
επίλυση οποιουδήποτε προβλήματος που µπορεί να προκύψει. Ο Τ6απι |6αά6/ είναι 
επίσης υπεύθυνος για τον συντονισμό του προγράµµατος επίσκεψης των πωλητών του 
µε των Όη ΤΓγαὰς Απιραςςαᾶοίς, διευθετώντας το πρόγραµµα και τους πόρους σε 
συνεργασία µε την εταιρία του και τους Οῃ Τγαᾶς Απιρ855840γ5. 


Η αποτελεσματική επικοινωνία μεταξύ των Οῃ ΤΓγ88θ Απηρ855840ογ5, των πωλητών 
της (ος8-(οἰ8 και του Τ68Πι ἰ[6846γ εἰναι κρίσιμη για την επιτυχία των κοινών 
προσπαθειών. Αυτή η συνεργασία επιτρέπει την καλύτερη δυνατή στήριξη των σηµείων 
πώλησης, την ενεργοποίηση των προϊόντων Και των προσφορών, καθώς και την 
ανταλλαγή πληροφοριών και καλύτερων πρακτικών μεταξύ των διαφόρων 
συνεργαζόμενων παρτίδων. 


Η συνεχής επικοινωνία και αλληλεπίδραση μεταξύ των Οη ΤΓγαᾶάθ Απιραςςαάοίς, 
των πωλητών και του Τ68πη [6846γΓ συμβάλλουν στην ανάπτυξη ενός δυναμικού 
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οὔῷ πλωμαρίου 


3.4. 


νο 


᾿οδοήρον Ἀρφευἱον περιβάλλοντος που ωφελεί ὁλους τους συμμετέχοντες, καθιστώντας τη 


διαδικασία πώλησης και προώθησης των προϊόντων της (ος8-(οἰ8 
ακόµα πιο αποτελεσματική και επιτυχημένη. 


Επικοινωνία και Συνεργασία µε κάβες 

Το τμήμα Οη Τγαςε συνεργάζεται µε κάβες για τη διανοµή των προϊόντων στον χώροτου 
λιανεμπορίου και χονδρεμπορίου. Στόχος είναι η επέκταση της κάλυψης της αγοράς και 
η ενίσχυση των πωλήσεων στην κατηγορία. 


Η συνεργασία µετις κάβες περιλαμβάνει: 


1. Συνεργασία µε τους υπεύθυνους των καταστημάτων για την προώθηση των 
προϊόντων του τμήματος Οη Τγαςε στα καταστήµατατους. 

2. Παρακολούθηση των πωλήσεων και των αποθεμάτων των προϊόντων της 
εταιρείας στα καταστήματα και επικοινωνία µε τους υπεύθυνους για την 
ανανέωση των αποθεμάτων τους καιτη βελτίωση των πωλήσεων. 

3. Εκπαίδευση του προσωπικού των καταστημάτων για τα προϊόντα αλλά και τη 
σωστή τους προώθηση. 

4. Παρακολούθηση του ανταγωνισμού στην αγορά και προτάσεις για τη βελτίωση 
της στρατηγικής προώθησης καιτων πωλήσεων των προϊόντων στις κάβες. 


Αξιολόγηση καταστημάτων και καταγραφή στοιχείων 


Στην υποενότητα αυτή θα αναλυθούν οι διαδικασίες αξιολόγησης των 
καταστημάτων που επισκέπτεται ο Οῃ Τγαάς Απιραςς8άοί και η καταγραφή σχετικών 
στοιχείων. Συγκεκριµένα, θα περιλαμβάνει την αξιολόγηση της κατανάλωσης ούζου και 
τσίπουρου του καταστήματος, τον υπολογισμό του πλήθους των τραπεζιών, καθώς και 
την καταγραφή στοιχείων πελατείας και προμηθευτών. 


Η αξιολόγηση του καταστήματος αποτελεί σηµαντική διαδικασία για τον Οη ΤΓγααςς 
ΑΠηβραςς8αο:, καθώς βοηθάει στην κατανόηση της κατανάλωσης οὐζου και τσίπουρου 
στο συγκεκριµένο κατάστημα. Η αξιολόγηση βασίζεται σε δύο βαθμολογίες, αυτή της 
συχνότητας της κατανάλωσης και αυτή της ποιότητας του καταστήματος. Συγκεκριµένα, 
ο ΟΠ Τγϑάε Απιρβ5584ογ βαθµονοµεί τη συχνότητα της κατανάλωσης από 1 έως 3, όπου 
το 1 αντιστοιχεί σε υψηλή συχνότητα κατανάλωσης και το 3 σε χαμηλή συχνότητα 
κατανάλωσης. 


Αντίστοιχα, βαθµολογεί την ποιότητα του καταστήματος σε σχέση µε την παρουσίαση 
και την ποιότητα του προϊόντος, το επίπεδο εξυπηρέτησης του προσωπικού και την 
ατμόσφαιρα του καταστήματος. Συγκεκριµένα, ο Οῃ Τγϑθάε ΑπιρᾶςςαᾶοΓ θα βαθµολογεί 
κάθε κατάστημα ανάλογα µε τον όγκο των πωλήσεων, το επίπεδο εξυπηρέτησης και την 
ποιότητα του προϊόντος, ανάμεσα σε άλλους παράγοντες. Οι βαθμολογίες αυτές 
καταγράφονται στο ἴαρ[εῖ του Οῃ ΤΓγαςθ Απιρᾶαςςαάοί και μπορούν να χρησιμοποιηθούν 
από τους αναλυτές της εταιρείας για να αξιολογήσουν την απόδοση του καταστήματος 
στην αγορά και να προσαρµμόσουν τις στρατηγικές τους ανάλογα. 


Η βαθμολόγηση από το Α έως το ς αντιπροσωπεύει την ποιότητα και το κύρος του 
καταστήματος στον χώρο του ΟΠ ΤΓγαᾶῬ Απιραςς8αογ. Συγκεκριµένα, ο ΟΠ Τγβάβ 
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οὔῷ πλωμαρίου 


3,6, 


᾿οδοήρον Ἀρήευἱον Απηρ8ο534ογ ανατίθεται να βαθµολογεί το κάθε κατάστημα ανάλογα µε 


την εμπειρία του και την κατανάλωση των προϊόντων του σε οὐζο και 
τσίπουρο. Έτσι, το κάθε κατάστημα µπορεί να βαθμολογηθεί µε ένα από τα εξής 
γράμματα: 


9 Βαθμός Α: Αντιπροσωπεύει τα καλά μαγαζιά µε καλή εικόνα και ργβοϊίρε στην 
αγορά, που παρέχουν υψηλής ποιότητας υπηρεσίες και είναι αναγνωρισμένα 
από την τοπική κοινότητα και την αγορά. 

9 Βαθμός Β: Αντιπροσωπεύει τα μέτρια μαγαζιά µε μέτρια εικόνα και προσέγγιση 
στην αγορά, που παρέχουν μέτριες υπηρεσίες και είναι λιγότερο αναγνωρισμένα 
από την τοπική κοινότητα και την αγορά. 

ο Βαθμός ς: Αντιπροσωπεύει τα μέτρια ή κακά μαγαζιά µε χαμηλή εικόνα και 
προσέγγιση στην αγορά όπου και συνήθως δεν είναι αναγνωρισμένα από την 
τοπική κοινότητα καιτην αγορά. 


Ακόμη, ο Οῃ Τγαάςθ Απιρ85584ογ καταγράφει και τα στοιχείατου κάθε καταστήματος, 
όπως ο διακριτικός τίτλος, ο αριθµός φορολογικού μητρώου, η διεύθυνση και άλλες 
πληροφορίες που εἰναι σημαντικές για την αξιολόγηση του καταστήματος. Τέλος, 
καταγράφονται και οι επαφές που έχει ο Οη ΤΓαςθ ΑΠΙΡᾶςςΔάΟΙ µε το κατάστημα, όπως 
ο σερβιτόρος, ο ιδιοκτήτης ή ο υπεύθυνος, καθώς και οι προμηθευτές του. 


Ο Οὐ Τγααε ΑπιραςςσαάοιΓ θα πρέπει να καταγράφει τους προμηθευτές του κάθε 
καταστήματος, καθώς και τα προϊόντα που δουλεύει το κάθε σηµείο σε ούζο και σε 
τσίπουρο. Όταν συμπληρώνει αυτέςτις πληροφορίες, θα πρέπει να έχει βγάλει µέσα από 
τη συνομιλία του µε το κατάστηµατο ποσοστό κατανάλωσης του κάθε προϊόντος. 


Τέλος, ο Οη Τγᾶας Αγηρ855844ογ θα πρέπει να συμπληρώνει τις κατά µέσο όρο 
καταναλώσεις που έχει το κάθε κατάστημα ανά εβδομάδα. Όλα αυτά τα στοιχεία θα 
βοηθήσουν στον καλύτερο σχεδιασμό της πολιτικής πώλησης, στον προγραμματισμό 
των επισκέψεων και στην ανάπτυξη στρατηγικών πώλησης για κάθε κατάστημα 
ξεχωριστά. 


Προωθητικές Δραστηριότητες και Επικοινωνία στον Τομέα του Οῃη Τγϑάθ: 


Οργάνωση, Συνεργασία µε Διανομείς και Διαδικασίες Έγκρισης 


Οι Οη ΤγβάἙ Απιρθ5584οτ5 καλούνται να επικοινωνήσουν διάφορες προωθητικές 
ενέργειες κατά τη διάρκεια του χρόνου. Το διαφημιστικό υλικό παρέχεται από την 
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οὔῷ πλωμαρίου 
᾿οδιήρον Ἀράκμων αποθήκη µας κάθε Τετάρτη. Σε περίπτωση που χρειάζεται να 
προμηθευτούν διαφημιστικό υλικό απὀ την (οσᾷ (οἱ8, πρέπει να 
υποβάλλουν αίτηµα για αυτό. Υπάρχουν επίσης και κάποια "ἴαίιογ πιαας" αιτήµατα που 
εξετάζονται εσωτερικά, όπως η δηµιουργία καταλόγου, μπλούζας, κάδρου, ομπρέλας ή 
ποδιών για τον πελάτη. 


Για να ξεκινήσει οποιαδήποτε προωθητική ενέργεια, θα πρέπει να έχουν 
διευκρινιστεί τα απαραίτητα στοιχεία µε σαφήνεια, όπως ο στόχος, το κοινό, το Ριαρεῖ 
και η απόδοση του δώρου, μεταξύ άλλων. Προκειμένου να θεωρηθεί έγκυρη µια 
προωθητική ενέργεια, θα πρέπει να έχει τουλάχιστον την έγκριση του Εχρογῖ Μ8Π8Β6Γ. 
Οποιαδήποτε τακτική ή πράξη που παρεκκλίνει απὀ τη διαδικασία που αναφέρεται θα 
θεωρείται άκυρη. Επίσης, απαγορεύεται ρητά η προώθηση προϊόντων µέσω κιβωτιακής 
απόδοσης σε πελάτες χωρίς την οποιαδήποτε απόδειξη κατανάλωσης. Στην περίπτωση 
δημιουργίας καταλόγου πραγματοποιείται προϊοντική απόδοση βάσει τιμών 
αυτοπαράδοσης. Τέλος εξετάζονται εσωτερικά τα προαναφερθέντα "Ιαίογ Ππιαας" 
αιτήματα. 


Α. ΕΝΕΡΓΕΙΑ - Τσίπουρο Δεκαράκι 


Στόχος: Προώθηση και αύξηση της νἰςὶρΙΙγ του Τσίπουρο Δεκαράκι µέσω ειδικών 
προσφορών και παροχών. 


Ενέργειες: 


9ο Προώθηση της προσφοράς 641 στα καταστήματα σε Αττική δι Θεσσαλονίκη. 

9 Παροχή δώρου 1 κιβωτίου 12 φιαλών Δεκαράκι(Ροδίτη ή Μαλαγουζιά) µε την 
αγορά 6 κιβωτίων.: 

ο Παροχή ποτηριών, τραπεζομάντηλων, σουπλά κ.α για την προώθηση του 
προϊόντος. 


Προτεινόµενος χρόνος ενέργειας: 


ο Έναρξη επικοινωνίας: Εβδομάδα 5-6 
ο Έναρξη ενέργειας: Εβδομάδα 7 
ο Διάρκεια: 8-12 εβδομάδες 


Καϑήκοντα προσωπικού: 


ο Ενημέρωση πελατών για την προσφορά καιτις παροχές του Τσίπουρο Δεκαράκι. 
9 Εζασφάλιση της σωστής παρουσίασης και τοποθέτησης των προϊόντων στα 
καταστήματα. 


Ίθα πρέπει κατ’ ελάχιστον η μισή ποσότητα των κιβωτίων να αποτελείται από Ροδίτη ή Μαλαγουζιά ή και 
συνδυασμό. 
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οὔῷ πλωµαρίου 
᾿οδιήρον Ἀράκμων 9 Παρακολούθηση της επίδρασης των ενεργειών Και των παροχών 
στις πωλήσεις και την νἰοἰο!!ϊϊγ του προϊόντος. 


Αξιολόγηση: Τακτική αναθεώρηση και αξιολόγηση της επιτυχίας των ενεργειών, µε βάση 
τις πωλήσεις, την ανάπτυξη της αγοράς και την αύξηση της νἰοἰοί!ϊγ του Τσίπουρο 
Δεκαράκι. Εάν χρειαστεί, προσαρμογή των ενεργειών και των παροχών ανάλογα µε τα 
αποτελέσµατα. 


Β. ΕΝΕΡΓΕΙΑ - Ούζο Ματαρέλλη (Ενέργεια Ματαρέλλη φωλιές 511 


Στόχος: Προώθηση και αύξηση της νἰοἰρ!ϊγ του Ούζο Ματαρέλλη µέσω ειδικών 
προσφορών και παροχών. 


Ενέργειες: 
9 Προώθηση της προσφοράς 541 στα καταστήματα σε Αττική δι Θεσσαλονίκη. 
9 Παροχή δώρου 1 κιβωτίου 12 φιαλών Ματαρέλλη µε την αγορά 5 κιβωτίων. 
9 Παροχή ποτηριών, τραπεζομάντηλων και λαδόχαρτων για την προώθηση του 
προϊόντος. 


Προτεινόµενος χρόνος ενέργειας: 


9 Έναρξη επικοινωνίας: Εβδομάδα 17-15 
9 Έναρξη ενέργειας: Εβδομάδα 16 
9 Διάρκεια: 13 εβδομάδες 


Καϑήκοντα προσωπικού: 


9 Ενημέρωση πελατών γιατην προσφορά καιτις παροχές του Ούζο Ματαρέλλη. 

9 Εξασφάλιση της σωστής παρουσίασης και τοποθέτησης των προϊόντων στα 
καταστήματα. 

9 Παρακολούθηση της επίδρασης των ενεργειών και των παροχών στις πωλήσεις και 
την νἰοἰοϊϊγ του προϊόντος. 


Αξιολόγηση: Τακτική αναθεώρηση και αξιολόγηση της επιτυχίας των ενεργειών, µε βάση 
τις πωλήσεις, την ανάπτυξη της αγοράς καιτην αύξηση της νἰοίο!!ϊ1γ του Οὐζο Ματαρέλλη. 


2Αν εἶναι νέα τοποθέτηση, τότε η κιβωτιακή απόδοση γίνεται µε την αγορά 3 κιβωτίων. 
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οὔῷ πλωμαρίου 
᾿οδ'ήρον Ἀρή--ἱον Εάν χρειαστεί, προσαρμογή των ενεργειών και των παροχών ανάλογα µε 
τα αποτελέσµατα. 


Γ. ΕΝΕΡΓΕΙΑ - Ούζο Πλωμαρίου (Ενέργεια 3!ϊ φιάλης - Συλλογή Φελλών) 


Στόχος: Προώθηση και αύξηση της νἰοἰοϊ1γ του Οὐζο Πλωμαρίου µέσω ειδικών ενεργειών 
και παροχων. 


Ενέργειες: 


9 Δημιουργία 3! φιάλης ή κύλινδρου διαφανούς µε βάση Ούζου Πλωμαρίου για την 
αύξηση του νἰοἰο!!ϊϊγ. 

9 Πρόταση από σερβιτόρο και συλλογή Φελλών µέσα στη Φιάλη. 

ο Επίτευξη νἰοἰο!!Πϊϊγ σε 80 τορ σηµεία σε Αττική δι Θεσσαλονίκη µε χρήση ἴαρις τεηῖ και 
μονόφυλλο μενού αποσταγµάτων. 


Προτεινόµενος χρόνος ενέργειας: 


9 Έναρξη επικοινωνίας: Εβδομάδα 1 
9 Έναρξη ενέργειας: Εβδομάδα 2 
9 Διάρκεια: 12 εβδομάδες (περίπου 3 μήνες) 


Καϑήκοντα προσωπικού: 


9 Ενημέρωση πελατών για την προσφορά και τις παροχές του δωρεάν κιβωτίου. 

ο Έλεγχος και επιβεβαίωση των αγορών των πελατών για να διασφαλιστεί η 
επιλεξιµότητατους. 

ο Καταχώρηση των απαραίτητων στοιχείων των πελατών και παραγγελίας του 
δωρεάν κιβωτίου. 


Αξιολόγηση: Τακτική αναθεώρηση και αξιολόγηση της επιτυχίας των ενεργειών, µε βάση 
τις πωλήσεις, την ανάπτυξη της αγοράς και την αύξηση του νἰοἰο!1γ των προϊόντων. Εάν 
χρειαστεί, προσαρμογή των ενεργειών και των παροχών ανάλογα µε τα αποτελέσµατα. 


Δ. ΕΝΕΡΓΕΙΑ - Ούζο Άδολο (Άδολο 511) 


Στόχος: Προώθηση και αύξηση του νἰοἰο!ϊγ του Ούζο Άδολο µέσω ειδικών προσφορών 
και παροχών. 
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οὔῷ πλωμαρίου 


[νδήμιν Ἀρήευίον 
Ενέργειες: 
9ο Προώθηση της προσφοράς 541 στα καταστήματα σε Αττική δι Θεσσαλονίκη. 
ο Γνωριμία του καταναλωτή µε το προϊόν από τον γευσιγνώστη την ηµέρα αδόλου 
στο κατάστημα. 
9 Παροχή 24 ποτηριών, 20 μονόφυλλων µε τα χαρακτηριστικά του προϊόντος για 
κατάλογο και 1 κιβώτιο 6 φιαλών Άδολο. 


Προτεινόµενος χρόνος ενέργειας: 


ο Έναρξη επικοινωνίας: εβδομάδα 14-15 
ο Έναρξη ενέργειας: εβδομάδα 16 
ο Διάρκεια: 13 εβδομάδες 


Καϑήκοντα προσωπικού: 


9 Ενημέρωση πελατών για την προσφορά και τις παροχές του Οὐζο Άδολο. 

9 Εξασφάλιση της σωστής παρουσίασης και τοποθέτησης των προϊόντων στα 
καταστήματα. 

ο Παρακολούθηση της επίδρασηςτων ενεργειών καιτων παροχών στις πωλήσεις και 
του νἰοἰρίϊ1γ του προϊόντος. 


Αξιολόγηση: Τακτική αναθεώρηση και αξιολόγηση της επιτυχίας των ενεργειών, µε βάση 
τις πωλήσεις, την ανάπτυξη της αγοράς και την αύξηση της νἰοἰοί!!1γ των προϊόντων. Εάν 
χρειαστεί, προσαρμογή των ενεργειών και των παροχών ανάλογα µε τα αποτελέσµατα. 


Εφαρµογή και παρακολούθηση ενεργειών από Οη ΤΓααθ ΑπιὈ85ὁ84Ογ5: 


Οι Οµη Τγαάε ΑπισᾶςςααοΓς θα πρέπει να παρακολουθούν στενά τις ενέργειες στα 
καταστήματα, ελέγχοντας την εφαρμογή των προτεινόμενων προσφορών και τη σωστή 
επικοινωνία µε τους πελάτες. 

Σε περίπτωση αλλαγής στη λίστα των καταστημάτων που συμμετέχουν στις ενέργειες, 
οι Οη ΤΓαάς Απιρᾶςςαᾶοίς θα πρέπει να ενημερώνουν γραπτώς την εταιρία και να 
καταχωρούν τις αλλαγές στο (ΒΜ. 

Για την απόδοση του δώρου, οι Οῃ Τγαὰς Απιραςςἁαάοίς θα πρέπει να ελέγχουν τα 
απαραίτητα παραστατικά ἡ αποδείξεις και να τα επισυνάπτουν στο (ΒΜ. Εάν δεν 
υπάρχουν τα απαραίτητα έγγραφα, απαγορεύεται η απόδοση κιβωτίου δώρου. 

Οι ενέργειες έχουν ως στόχο την αύξηση των πωλήσεων, του νἰοἰο!!ϊϊγ και τη διατήρηση 
των πελατών κοντά στην εταιρία. Οι καταναλώσεις µπορεί να προέρχονται είτε από το 
ίδιο το κατάστηµα είτε από την κάβα. 


Η παρακολούθηση και η εφαρμογή των ενεργειών από τους Οῃη Τγαςς ΑπιραςςααοΓς είναι 
κρίσιμη για την επιτυχία των προγραμμάττων και την επίτευξη των στόχων της εταιρίας. 
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οὔῷ πλωμαρίου 


ης 


ἴδιά Ἀρήευήον 


Οι Οη Τγαςς Απιραςςαάοίς θα πρέπει να διασφαλίζουν ότι: 


Υπάρχει συνεχής επικοινωνία µε τα καταστήματα και τους υπεύθυνους, παρέχοντας 
υποστήριξη και καθοδήγηση για τη σωστή εφαρµογή των ενεργειών. 

Τα καταστήματα ενημερώνονται για τους όρους και τις προὐποθέσεις των ενεργειών, 
καθώς και γιατις προθεσμίες καιτις απαιτήσεις για την απόδοση των δώρων. 
Επιβλέπουν την τήρηση των κανόνων και των προτύπων της εταιρίας στα καταστήματα 
και ενημερώνουν για τυχόν παραβάσεις. 

Διασφαλίζουν ότι τα καταστήματα και οι σερβιτόροι γνωρίζουν και εφαρμόζουν τις 
καλύτερες πρακτικές πώλησης και παρουσίασης των προϊόντων, ώστε να ενισχύεται η 
εμπειρία των καταναλωτών. 

Παρακολουθούν την απόδοση των ενεργειών και αναφέρουν περιοδικά τα 
αποτελέσµατα στην εταιρία, επιτρέποντας την αξιολόγηση και τη βελτίωση των 
μελλοντικών πρωτοβουλιών. 

Η συνεργασία μεταξύ των Οη Τγαὰθ Απηρ85584Οτ5, των καταστημάτων και της εταιρίας 
είναι ζωτική για την επιτυχία των ενεργειών και την επίτευξη των επιδιωκόµενων 
στόχων. Καθώς οι Οῃ ΤΓγαᾶς Απιρᾶςς8αοίς είναι το κύριο σηµείο επαφής μεταξύ των 
καταστημάτων και της εταιρίας, θα πρέπει να διαθέτουν τις απαραίτητες δεξιότητες 
επικοινωνίας και οργάνωσης. 


Εργαλεία και Υποστήριξη για την Ομάδα: Στρατηγικές και Προσεγγίσεις για 


Επιτυχημένη Προώθηση Προϊόντων 


Η ομάδα ΟΠ Τγασςς ΑπιζαςςααοΓς έχει στη διάθεσή της µια σειρά από εργαλεία καιπόρους 
που της επιτρέπουν να εκτελεί τα καθήκοντά της αποτελεσματικά και να προωθεί τα 
προϊόντα της εταιρίας. Αυτά τα εργαλεία περιλαμβάνουν: 


1. Διαφημιστικό υλικό: Η ομάδα διαθέτει διαφημιστικό υλικό, όπως αφίσες, 
Φυλλάδια και ΏάπησΓς, που μπορούν να χρησιμοποιηθούν για την προβολή των 
προϊόντων της εταιρίας στους πελάτες. 

2. Βυαρεῖ ἴαογ-πη846: Η ομάδα έχει ένα ειδικὀ προὐπολογισμό που µπορεί να 
προσαρμοστεί ανάλογα µε τις ανάγκες και τις προτεραιότητες των διαφόρων 
σημείων πώλησης. 

3. Ενέργειες µε αποδόσεις δωρεάν προϊόντος δι ΔΥ: Η ομάδα µπορεί να προωθήσει 
τα προϊόντα της εταιρίας µέσω ειδικών προσφορών, όπως τη διανοµή δωρεάν 
προϊόντων ή έκπτωση υπηρεσιών. 

Δ. Δώρα Χριστουγέννων σε μαγαζάτορες και σερβιτόρους: Η ομάδα µπορεί να 
προσφέρει δώρα κατά την περίοδο των Χριστουγέννων σε συνεργάτες, όπως 
ιδιοκτήτες μαγαζιών και σερβιτόρους, ως ένδειξη ευγνωμοσύνης για τη 
συνεργασία και την υποστήριξή τους στην προώθηση των προϊόντων της 
εταιρίας. 
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οὔῷ πλωμαρίου 


4.1. 


4.2. 


᾿οδοήρον Ἀρφευἱον 5, Δυνατότητα συμφωνίας 24-1 κιβωτιακή ([Ιπιίθα [οι οεἰβεῖεα 


ομ1|εἴς): Η ομάδα µπορεί να προσφέρει ειδικές συμφωνίες για την αγορά 
προϊόντων σε επιλεγμένα σηµεία πώλησης, όπως η αγορά 24 κιβωτίων 
προϊόντων καιτην παραλαβή ενός επιπλέον κιβωτίου δωρεάν. 
6. Γεύματα (120 ευρώ/µήνα): Η ομάδα διαθέτει ένα μηνιαίο ποσό για την κάλυψη 
των εξόδων γευμάτων κατά τη διάρκεια των επαγγελματικών συναντήσεων και 
των επισκέψεων στα σημεία πώλησης. 


Με τη χρήση αυτών των εργαλείων, η ομάδα ΟΠ ΤΓγαὰς Αγιρ85584οτγ5 µπορεί να 
διασφαλίσει ότι οι πελάτες είναι ενημερωμένοι για τα προϊόντα της εταιρίας, να 
προσφέρει ειδικές προσφορές και να δημιουργεί στενές σχέσεις µε τους συνεργάτες, 
προκειμένου να ενισχύσει τη θέση της εταιρίας στην αγορά. 


Παρακολούθηση Ανταγωνισμού 
Συλλογή Πληροφοριών 


Στο τμήμα Οῃ Τγϑᾶάε, η εταιρεία παρακολουθείτον ανταγωνισµότης συλλέγοντας 
πληροφορίες από Κάβες, πελάτες Ηογεςα και σούπερ μάρκετ. Η συλλογή πληροφοριών 
γίνεται µέσω διάφορων πηγών, όπως είναι η παρατήρηση του ανταγωνισμού σε σηµεία 
Ηογβεᾶ, η έρευνα αγοράς και η ανάλυση δεδομένων από το (ΒΜ της εταιρείας. 


Οι πληροφορίες αυτές καταγράφονται στην εταιρική βάση δεδομένων και 
χρησιμοποιούνται για να διαμορφωθεί η στρατηγική της εταιρείας σε σχέση µε τον 
ανταγωνισμό. Επίσης, η εταιρεία παρακολουθεί τις τιµές και τις προσφορές των 
ανταγωνιστών της και προσαρμόζει την πολιτική τιµών της ανάλογα. 


Στο πλαίσιο αυτό, η εταιρία διαθέτει Ταρ[εῖ και (ΒΜ γιατη συλλογή και ανάλυση 
των πληροφοριών που συλλέγονται από τους ΟΠ Τγαας Απηρθ55840γ5. 


Τιµοληψίες και Διαχείριση Πληροφοριών 


Οι Οη Τγ8ςς Απιραςςσααοίς διενεργούν τιµοληψίες και συλλέγουν πληροφορίες 
από σούπερ μάρκετ κατά τη διάρκεια των επισκέψεών τους. Κάθε πρώτη και τρίτη 
Δευτέρα του μήνα, οι Απιραςςθαοίς εκτελούν τα εξής: 
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οὔῷ πλωμαρίου 

[μδήμιν Ἀρήευίον 

1. Καταγραφή των τιμών όλων των προϊόντων οὐζου και τσίπουρου, τόσο της (ος8-(οἰ38 
όσο καιτων ανταγωνιστών. 

2. Λήψη Φωτογραφιών από το ράφι µε τα προϊόντα οὐζου και τσίπουρου. 

3. Επικοινωνία µε τον υπεύθυνο του σουπερ µαρκετ για τυχόν αλλαγές, προβλήματα ή 
ιδιαιτερότητες που έχουν παρατηρήσει. 

4. Υπογραφή στο βιβλίο επισκεπτών του σουπερ µαρκετ. 

5. Αποστολή οπ]α στον υπεύθυνο του τµήµατος Οῃη Τγαας µε σημαντικές πληροφορίες, 


όπως αυξήσεις τιµών, νέα προϊόντα, έλλειψη αποθέµατος ή άλλες παρατηρήσεις που 
θεωρούνται σημαντικές. 


Οι πληροφορίες που συλλέγονται καταγράφονται στην εταιρική βάση 
δεδομένων και χρησιμοποιούνται γιατη λήψη αποφάσεων σχετικά µε τη διαχείριση των 
προϊόντων, τις τιμές, την προώθηση και τη στρατηγική της εταιρίας. Με τη βοήθεια των 
πληροφοριών που συλλέγονται από τους Οη ΤΓαάθ ΑπιραςςααοΓς, η εταιρία µπορεί να 
προσαρμόσει την πολιτική τιμών και τις επιχειρησιακές της ενέργειες, ώστε να 
διατηρήσει την ανταγωνιστική της θέση στην αγορά. 


Εκτός από τις τιµοληψίες και τη συλλογή πληροφοριών από τα σούπερ μάρκετ, 
οι Οη Τγαᾶς Απιραςςααο:ς επισκέπτονται και Κάβες, πελάτες ΗοΓθσα και άλλα σηµεία 
πώλησης, όπου πραγματοποιούν παρόμοιες εργασίες. Η εταιρία χρησιμοποιεί το 6ΒΜ 
της για να διαχειρίζεται και να αναλύει τις πληροφορίες που συλλέγονται από τους 
Απιραςςααοίς, βελτιώνοντας έτσι την αποτελεσµατικότητα των επιχειρηματικών της 
δράσεων. 


Η συνεχής παρακολούθηση της αγοράς και η οργανωμένη και ευέλικτη 
αντίδραση στις αλλαγές που παρατηρούνται, διασφαλίζουν ότι η εταιρία θα µπορεί να 
διατηρήσει την ποιότητα και την ανταγωνιστικότητά της στην αγορά, ανταποκρινόµενη 
στις ανάγκες και τις προτιμήσεις των καταναλωτών. Η επιτυχία της εταιρίας βασίζεται 
στην ικανότητά της να προσαρμόζεται γρήγορα στις εξελίξεις της αγοράς και να 
ανταποκρίνεται αποτελεσματικά στη ζήτηση. 


Οι Οπ ΤΓαάς Απισᾶςσααοίς αποτελούν έναν ζωτικό κρίκο στην αλυσίδα 
πληροφοριών της εταιρίας, καθώς παρέχουν τα δεδοµένα που επιτρέπουν την 
κατανόηση της αγοράς και των ανταγωνιστών. Η επαγγελματική τους εμπειρία και η 
επαφή µε τους πελάτες καιτους υπευθύνους των καταστημάτων είναι απαραίτητες για 
τη σωστή αξιολόγηση των ευκαιριών και των προκλήσεων που παρουσιάζονται στην 
αγορά. 


Συνολικά, η εργασίατων Οῃ Τγαςς ΑπιραςςαάοΓς αποτελεί έναν καίριο παράγοντα 
για τη διατήρηση και την επέκταση της αγοραστικής δύναμης της εταιρίας, ενώ 
συμβάλλει θετικά στην ανάπτυξη της επιχείρησης και την κατάκτηση νέων πελατών και 
αγορών. Στη βάση της επιτυχίας της εταιρίας βρίσκεται η ικανότητα να αξιοποιεί τις 
πληροφορίες και τα δεδομένα που παρέχουν οι Οῃ ΤΓαάρς ΑπιρᾶςςααοΓς, καθώς και η 
συνεχής αναβάθμιση των εργαλείων και των πρακτικών που χρησιμοποιούνται για τη 
διαχείριση αυτών των πληροφοριών. 
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ἴνδήμιν Ἀρήευίον 


4.3. Εσωτερική Αναφορά Επισκέψεων 


Στο πλαίσιο της παρακολούθησης του ανταγωνισμού, οι Οη Τγαςςε ΑπιὈθ55840γ5 
έχουν την υποχρέωση να συμπληρώνουν µια αναφορά εσωτερικά µετά απὀ κάθε 
επίσκεψή τους σε κάποιο Ηο[ίθσςα σημείο. Στην αναφορά αυτή, αναφέρεται ποια 
προϊόντα δουλεύουν οι πελάτες στα συγκεκριµένα Ηογθσα σηµεία, ποια από αυτά 
ανήκουν στη γκάμα της εταιρίας και τις καταναλώσεις του μαγαζιού σε τσίπουρο και 
ούζο, ώστε να μετρηθεί η δυναμική του. 


Η αναφορά περιλαμβάνει επίσης πληροφορίες σχετικά µε το προσωπικό του 
Ηογεςαᾶ σημείου, τις εντυπώσειςτου για τα προϊόντα καιτην υπηρεσίαπου προσφέρεται, 
καθώς και πιθανές προτάσεις για βελτίωση της συνεργασίας µε το συγκεκριµένο Ηογεςσᾶ 
σημείο. 


Εσωτερικά αποτελεί ένα σηµαντικό εργαλείογιατην εταιρία καθώς της επιτρέπει 
να παρακολουθεί την εξέλιξη της αγοράς και των πελατών της, να εντοπίζει τις τάσεις 
και τις ανάγκες τους και να προσαρμόζει αναλόγως τις στρατηγικές της. 


5. Εξοδολόγιο και μηνιαία έξοδα των Οῃη Τγαςθ ΑπιὈθοοὁδ84ογο 


Στην ενότητα αυτή του 50Ρ, αναφερόμαστε στο εξοδολόγιο που πρέπει να συντάσσει ο Οῃ 
Τγ8ας ΑπιὈρ8ο584ογ κάθε τέλος μήνα. Το εξοδολόγιο περιλαμβάνει τα ακόλουθα στοιχεία: 


1. Για κάθε έξοδο, απαιτείται απόδειξη και Φωτογραφία. 

Τα γεύματα πρέπει να πραγματοποιούνται σε πελάτες, µε συνοδεία Φωτογραφίας και 
κατανάλωσης τουλάχιστον ενός προϊόντος της εταιρείας. 

3. Για τα ταξίδια, προσκοµίζονται τα απαραίτητα έγγραφα και υπολογίζονται τα εξής: 
Κόστος Ξενοδοχείου, Έξοδα Μετακίνησης, Κόστος Γευμάτων, Κόστος Γευμάτων µε 
τρίτους, Ημέρες Ενοικίασης Αυτοκινήτου, Κόστος Ενοικίασης Αυτοκινήτου και Καύσιμα. 

4. Στα μηνιαία έξοδα των Οῃη Τγαὰς Αγιρ85584οτ5 περιλαμβάνονται επίσης τυχόν διόδια, 
παρκινγκ, λογαριασμοί κινητής τηλεφωνίας. 

5. Ὁ ανεφοδιασμός καυσίμου του στόλου της εταιρείας γίνεται στο πρατήριο καυσίμων 
Ελαιών 36, Κηφισιά 145 64, αναφέροντας µόνο τα τρέχοντα χιλιόμετρα καιτην πινακίδα, 
άνευ χρηματικής απόδοσης. 


Οι Οη ΤΓγαάθ Απιρ85584οτγ5 έχουν την ευθύνη να να διαχειρίζονται σωστά τα ἐξοδά τους 
σύμφωνα µε τους κανονισμούς της εταιρείας και να ενημερώνουν το εξοδολόγιο τους 
κατά τη διάρκεια των ταξιδιών. Είναι σηµαντικό να καταγράφουν όλα τα έξοδα και να 
προσκομίζουν τις απαραίτητες αποδείξεις και Φωτογραφίες, προκειµένου να 


21 


οὔῷ πλωμαρίου 


6.1. 


6.2. 


᾿οδοήρον Ἀρήευἱον διασφαλίζεται η σωστή διαχείριση των πόρων της εταιρείας και η 


συμμόρφωση µετους κανονισμούς του 5ΟΡ. 


Συνοπτικά, η διαχείριση των εξόδων των Οῃ ΤτβᾶἙε Απιρ85584ογ5 απαιτεί την 
ενηµέρωσήτουςγιατους κανονισμούςτης εταιρείας καιτην τήρησήτους, καθώς καιτην 
προσεκτική καταγραφή και προσκόμιση όλων των απαραίτητων στοιχείων στο 
εξοδολόγιο. Η σωστή διαχείριση των εξόδων είναι ουσιώδης για τη διασφάλιση της 
οικονοµικής επιβίωσης της εταιρείας και της επιτυχίας των επιχειρηματικών της 
δραστηριοτήτων. 


Συνεχής Βελτίωση και Εξέλιξη 


Καταγραφή και ανάλυση αποτελεσμάτων 


Η καταγραφή και ανάλυση των αποτελεσμάτων είναι σηµαντική για τη βελτίωση 
της απόδοσης του Οη ΤΓγαᾶς Απιραςςαᾶογ. Πρέπει να καταγράφονται τα στοιχεία που 
αφορούν τον αριθµό των επισκέψεων σε καταστήματα, τα προϊόντα και υπηρεσίες που 
προωθήθηκαν. Η ανάλυση των δεδοµένων αυτών µπορεί να προσφέρει πληροφορίες 
για το ποια προϊόντα ή υπηρεσίες είναι πιο δημοφιλείς και ποιες περιοχές έχουν 
µεγαλύτερο δυναμικό για ανάπτυξη. 


Συνεχής βελτίωση µέσω της ανάλυσης και εκμάθησης από την εμπειρία 


Η εκμάθηση από την εμπειρία αφορά τη συλλογή και ανάλυση των δεδοµένων 
που έχουν συγκεντρωθεί κατά τη διάρκεια των δραστηριοτήτων των Οῃ ΤΓαᾶάε 
Απηραςςααοίς. Στη συνέχεια, αξιοποιείται η εμπειρία αυτή για τη βελτίωση των 
διαδικασιών καιτης απόδοσης των ΟΠ ΤΓ8ας Απηρ85584ογ5 στο μέλλον. 


Μπορεί επίσης να εξετάσει την απόδοση του στοχαζόμενου πελάτη και τη σχέση του µε 
αυτόν, καθώς και την απόδοση των προϊόντων της εταιρείας σε σύγκριση µε αυτά των 
ανταγωνιστών. 


Επιπλέον, ο Οῃ ΤΓγαᾶε Αγιρ85584οΓ µπορεί να αναλύει τις διαδικασίες και τις 
πρακτικές του και να αναζητήσει τρόπους βελτίωσής τους. Μπορεί να συγκρίνει την 
απόδοσή του µε αυτήν των άλλων ΟΠ Τγαὰς Απιραςςαάοίς στην εταιρεία και να 
αναζητήσει καλύτερες πρακτικές για να βελτιώσειτην απόδοσή του στο μέλλον. 


Τέλος, ο Οη ΤΓγαςθ Απιρ85584ογ µπορεί να αναλύει την απόδοση των προϊόντων 
της εταιρίας και να παρέχει συμβουλές για τη βελτίωση της ποιότητας καιτης απόδοσής 
τους. Αυτό µπορεί να γίνεται µέσω της συλλογής και ανάλυσης δεδοµένων, όπως είναι 
η παρακολούθηση των πωλήσεων καιτων τάσεων της αγοράς, η ανίχνευση των αναγκών 
των πελατών και η παρακολούθηση των ανταγωνιστών της εταιρίας. 


Συνοψίζοντας, µετη συνεχή ανάλυση των δεδομένων καιτην επίλυση των προβλημάτων 
στον τοµέα, ο Οῃ Τγβή6 Αγιρ85544οΓ µπορεί να προτείνει βελτιώσεις και νέες 
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6,3, 


᾿οδοήρον Ἀρφευἱον στρατηγικές για την εταιρία, που θα τη βοηθήσουν να διατηρήσει και να 


αυξήσει το μερίδιο της στην αγορά. 


Επιμόρφωση και εξέλιξη των δεξιοτήτων 


Η επιμόρφωση και η συνεχής εξέλιξη των δεξιοτήτων αποτελούν σηµαντικό 
Κομμάτι της διαδικασίας της συνεχούς βελτίωσης και εξέλιξης στην επιχείρηση. Ο Οῃ 
Τγ8ςθ ΑπιὈρ855834οΓγ πρέπει να είναι συνεχώς ενημερωμένος σχετικά µε τις εξελίξεις στον 
Κλάδο του, τα νέα προϊόντα και υπηρεσίες που προσφέρει η εταιρεία του, καθώς καιτις 
ανάγκες και τις απαιτήσεις των πελατών του. 


Η εκπαίδευση και η κατάρτιση του Οῃ ΤΓγαᾶθ Απηρ855840ογ µπορεί να γίνει µέσω 
διαφόρων μεθόδων. Επιπλέον, μπορεί να εξετάζει τα προϊόντα και τις υπηρεσίες της 
εταιρείας του και να συνεργάζεται µε την εσωτερική ομάδα της εταιρείας για να 
βελτιώσει τις δεξιότητές του και να προσαρμόσει την παρουσίασή του στις ανάγκες των 
πελατών του. 


Επιπλέον, ο ΟΠ Τγαας Αγπιρ85584οΓ µπορεί να παρακολουθεί σεμινάρια και 
εκπαιδεύσεις για τη βελτίωση των δεξιοτήτων του στους τοµείς της πωλήσεων, της 
επικοινωνίας και της γνώσης των προϊόντων και της αγοράς. Τέλος, µπορεί να 
παρακολουθεί εκπαιδεύσεις για την ανάπτυξη των δεξιοτήτων του στην ανάλυση 
δεδομένων και τη χρήση εργαλείων που βοηθούν στην ανάλυση των πωλήσεων καιτων 
τάσεων της αγοράς. 


23 


